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The objective of this research is to reveal the preference structure of customers for a
loyalty program for new admissions to the Sakai Blazers supporters club. Specifically, a
conjoint analysis was carried out on university students in their early twenties revealing
aspects of an attractive customer loyalty program. The attributes were set as annual
membership fee, joining privileges, membership privileges and information.
From the results of the analysis, hardly any differences were observed in the preference
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structures of males and females, and overall it was shown that subjects prioritized annual
membership fee first, followed by privileges when joining, then member privileges, and
finally information. Furthermore, for new university student members, an attractive
supporters club is one with an annual membership fee of 3,000 yen that offers a replica
uniform as a joining privilege, provides opportunities for exchanges with players as a
































































「認知的ロイヤルティ（cognitive loyalty）」の段階にあると考えられる。Oliver (1999) は、ブラ
ンド・ロイヤルティは「認知的ロイヤルティ（cognitive loyalty）」、「感情的ロイヤルティ（affective
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合わせについて回答者から回答を得ることは回答者への負担が大きく，困難であることから，コン
ジョイント分析では直交配列表に従って相互作用効果をもたせないようにし，プロファイル数を少
なくする．本研究で用いた 4 属性それぞれ 3 水準の必要最低限のプロファイル数は 9 である．ま
た効用値の推定における信頼性検証のためにホールドアウトカードを設定する．本研究ではホー




調査は 2014 年 9 月～10 月に調査用紙を直接配布し，回収した．配布数 217，回収数 217（回収
率 100.0％）であった．欠損値を含む 5 ケースを除外し，有効回答数 212（有効回収率 97.7%）で
あった．
(4) データ分析








た人の観戦回数は 2 回がもっとも多く（n ＝ 7），次いで 1 回が多かった（n ＝ 4）．また最多観戦















得について尋ねた．部活・サークルをしている人は 67.0% であり，していない人は 32.1%，未記
入が 0.5% であった．アルバイトをしている人は 84.4% であり，していない人は 15.6% であっ
た．部活・サークル，アルバイト共にしている人は 55.1% であり，共にしていない人は 3.3% で
あった．1ヵ月の自由裁量所得はもっとも少ない人が 0 円，もっとも多い人が 100,000 円で，平均
33,405 円であった．
(2) 20 代前半の大学生における選好構造
20 代前半の大学生における堺ブレイザーズサポーターズクラブの選好構造の結果を表 2 およ





属性重要度の合計は 100% となる．本研究では 4 属性設定していることから，どの属性も重視
していれば 1 属性あたりの重要度は 25% になる．属性重要度では「年会費」が 34.43% でもっと
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も高く，価格に敏感であることが伺える．年会費に対する反応をみると，年会費は全体として負
の方向に働いており，もっとも安い年会費「3,000」円であっても抵抗を感じていることが分かる．
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